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本研究は, 社会科授業の開発と分析を通して, 「社会科固有の読解力」 とは何かを解明しよう とするものである。 本研究
を始めるにあたり, 「社会科固有の読解力」 について, 次の仮説を立てている。
( 1 ) 社会科固有の読解力は, 対象に即した科学的理論をベースにして形成される。
( 2 ) 社会科固有の読解力は, 専心的な体験 ・ 表現活動ではなく, 分析的な探究活動を通して形成される。
( 3 ) 社会科固有の読解力により形成される認識は, 主観的知識の增殖ではなく, 客観的知識の成長である。
上記の仮説に基づき, 第 5 年次となる今年度は, 第 3 学年単元 「お店のひみつにせまる! 」 の開発 ・ 実践を行った。 スー
パーマーケッ ト と フ アーマー ズマーケ ットが近接立地しう る秘密について, 両店の見学と資料読解を通して探究させ, 最終
的に経営戦略に係る理論の発見をもたらした。 その効果は, ワークシートのポート フォリ オ評価により検証された。 
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This article explores the reading literacy of society through the development and analysis of social studies lesson.
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成と実践分析」 として進めている。 昨年度は, 小学校第
5 学年単元 「自然災害をふせぐ」 において, 読解力形成
過程について, 客観的な知識の成長を評価するために, 
東日本大震災における 「釡石の奇跡」 を取り上げ, 授業
実践の過程の振り返り シート(授業記録) をポート フォリ
オ的に蓄積して, 読解の成長過程を把握し, 評価した。 
研究成果は以下の通りである。
第一 に, 従前には特別活動 (学校行事) や総合的な学
習の対象に限定されがちであった 「防災」 に, 社会科教
育として正面から取り組んだことである。 その理由とし
て未曾有の束日本大震災の発生や, 新学習指導要領の第
5 学年の内容に 「自然災害の防止」 が位置付けられたこ
とが挙げられるが, それゆえにこそホッ トな課題に挑戦
し一定の成果を上げたことは重要である。 第二に, 社会
科で読解させるべき防災の内容として, 公助 ・ 自助 ・ 共
助の連携の重要性を掲げ, その読解に成功したことであ






科の授業となり得るからである。 その点で, 本研究は, 
今後全国の小学校の社会科で防災を取り上げる際の一 里
塚になり得る。 第三に, 公助 ・ 自助 ・ 共助の連携はいわ
ば目に見えない社会のネットワークである。 したがって, 
具体的な教材を欠く と, どう しても教師による道徳的説
教になりがちである。 その点で, 本実践では児童の記憶
も新しく, 自然災害の恐ろしさをまざまざと見せつける
教材であるとともに, 公助 ・ 自助 ・ 共助の重要性を可視
化しう る教材として, 「釡石の奇跡」 を提示することが
できた。 児童に不可視の教育内容を直に読解させよう と




り返り シートの内容に関して, 児童の読解力の変容 ・ 成
長を評価するためには, 「(今日の学習で) 知つて考えた
こと」 を問うのではなく, 例えば 「知つたことによって, 
予想や考えがどのよう に変わったか」 を問う方が, 情報
の読解を児童自身に省察 ・ 吟味させるためにはよいので
はないかという課題が指摘された。
そこで, 今年度は, 昨年度の反省を踏まえて, これま
での研究成果を活かせるように, 第 3 学年単元 「お店の




る ! 」 の単元を選定し, 単元構成を共同で立案する。 
②本研究の中心教材として, チェーン店展開をしている
スーパーマーケッ トS店と, フ アーマーズマーケッ ト
F店を中心に取り上げ, 資料を収集する。
③授業実践の過程は, 子どもの読解の過程がたどれるよ






かせるようにする。 (關 浩和) 
2 授業構成のねらいと実際
2.1 教材解釈
本単元は, 身の回りにある店について見学 ・ 調査する
活動から得られた情報をもとにして, 「販売者は, 消費
者の買う工夫 (購買行動) をふまえて, 売るための戦略
を講じ, 利益をあげていることがわかる」 ことをねらい
と している。 そのねらいに到達するために, 消費者側の
「安く て, 新鮮で, 安心 ・ 安全な商品を買おう」 とする
意識と, 供給者である店の具体的な戦略を結び付けてい
く。 これまでの学習で, 子どもたちは, 見学や聞き取り
といった体験的な学習を経て多くの情報を収集してきた。 
そして, 得られた情報から, 人々の努力や工夫の意味に
ついて探究してきた。 しかし, 「お店がここにある」 「こ
の商品はここにある」 といつたよう に, 日の前にある社
会事象が当たり前に存在しているという結果に目が向き
がちである。 そのため, 背後にある多 く の原因について







フ アーマーズマー ケッ ト とは, 地元の農家が生産した野
菜を, 市場流通を介さずにその地域の消費者を中心に販
売する商業施設のことである。 双方ともに, 安く てよい
品を買おう とする消費者の動向をいち早く とらえ, 経営
理念 (Policy) , 場所 (Place) , 商品 (Product) , 販売
促進 (Promotion) , 価格 (Price) の 5つの基本要素
( 5 P ) をもとに最大限の効果をあげよう と している。 
具体的に, フアーマーズマーケッ トでは, 次の基本要素
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を兼ね備えており, 販売者側の戦略の意味について多面
的 ・ 多角的に考察することができる教材である。 
経営理念 (Policy) - ・新鮮で, 安心 ・ 安全な野菜を売る店をめざす。
場所 (Place) - ・店を大きい道路や住宅地の近くに位置づけることで利用者数を増やす。 また, 生産
者である農家が野菜をすぐに持つてこられる位置に
する。
商品 (Product) - ・ 農家が丹精込めて栽培した, 新鮮かつ減農薬, 無農薬の野菜を扱う。
販売促進 (Promotion) - ・農家の顔が見えるようにしたり, 商品の配置を工夫したりする。





て, S店, F店の秘密を探究していく契機をつく る。
次に, 第二次では, 実際に見学・ 調査する活動を通し




させていく。 そこでは, 予想や仮説を自由に出し合い, 




側の作戦について振り返る。 その際に, 消費者, S店, 
F店に共通していることを考え, 他の店においても同じ
ことがいえるのかどうかを検討する。 以上の学習活動を
通して, 冒頭に示したねらい 「販売者は, 消費者の買う
工夫 (購買行動) をふまえて, 売るための戦略を講じ, 
















たり している。 【観察 ・ 資料活用の技能】
0販売の仕事に携わる人たちは, 消費者の買う工夫 (購
買行動) をもとに, 経営理念 (Policy) , 場所 (Place) ,
商品 (Product) , 販売促進 (Promotion) , 価格 (Price)
の 5 つのマーケティ ング要素( 5 P ) をふまえて商業
活動の戦略を講じ, 利益をあげていることがわかる。
【社会事象についての知識 ・ 理解】








由」 については, 交流をとおして, 共通点を見出すこと
ができた。 つまり, それは買い物をする際の工夫であり, 
「安く て, 新鮮で, 安心 ・ 安全な品物を行きやすい店に
求めている」 ことである。
逆に 「売る側の工夫は何もないのか」 と間いかける。 




あるとはいえない。 そこで, 考えを確かめたり, 新たな
工夫を知つたりするためにも, 本校の近く にあるスーパー




えた。 なお, この時点で, 「なぜ, F店とs 店が近く に
あるのか」 といった疑問をもっている子どもが3 名いた
ことを補足しておく。 そして, 見学へ出かけて調査する







様子から考えさせた。 また, 場所だけでなく, 売り方の
工夫についてもせまることで, S店に多くの人が買い物
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0 自分の家では, 必要なものをどこ 
の店で買っているのか, その際に 






































・ 広告, 大きな駐車場, 商品の配列 
の工夫がある。 
◎ S店があったにもかかわらず, F 
店が2009年に今の場所に開店した 
理由について考える。 
・ F店とS店が近いことにより, 相 
乗効果が期待できること, 低価格 







0立地条件 「場所」 に着目すること 













うに促す。 そのことで, S店とは 
違った 「商品」, 「価格」, 「販売促 
進」 を展開し, より多くの利益を 
出そう と していることに, 気づけ 































戦について1 枚の紙にまとめ, 交 
流する。 








この事実により, 学習問題 「なぜ, F店は, 同じ野菜を
売っているのにS店の近く にできたのだろう」 を設定し, 
予想, 仮説を立て, 資料を用いて探究した。 そして, 本
時では, 資料から知つた事実や考えられることを交流し
合い, 学習問題の解決に迫った。 以下, 本時 (第12時) 
の交流場面におけるTc 記録 (一部抜粋 : 次頁に示す) 
及びそれに対する分析結果を示す。
本時の授業では, 子どもたちがS店の学習を生かして, 
場所, 商品, 価格, 売り方の各視点からたく さんの事実
や考えを出すことができている。 また, S店との比較か
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T C ( T : 教師 C : 子ども) 記録 記録の分析 
T それではいきましよう。 資料1 から。 ( 9 名指名し 
て順番に発言するように促す。) 
C I F店と S店のまわりに畑がいつぱいあって, 持つ 




T ちなみに畑がたく さんあって, 野菜をたく さん持つ 
てく るのはどこ? 
C I F店。 (略) 
C 2 家が近く にたく さんあるので, S店にはたく さん 
のお客さんが来るし, 近く に畑があるので, 新鮮な 
ままで, 野菜を持って行けるために, 近く においた 
のだと思います。 
C 3 S店とF店の間が少ないから, ついでの買い物が 
できるんだと思います。 
C 4 F店のまわりに, 田と家の両方あるので一石二鳥 
だし, 田んぼから店への一本道があるので, 行きや 
すいし, すぐに運びやすいんだと思います。 (略) 




C 6 H さんの畑から近いし, だけど, S店のものは, 
ほとんどが外国から運ばれてきているものが多いの 
で, その分F店の方が野菜は新鮮なんだと思います。 
T それでは資料2 にいこう。( 8 名指名して順番に発 
言するように促す。) 
C 7 S店の表示には作っている人が載っていないけれ 
ど, F店には作っている人が載っています。 
C 8 S店の大根は宮崎県産で, F店のは加東市, 地元 
の大根で, S店のは, 遠く から運ばれてく るけど, 
ちよつと同じでかさでも値段が違うけど, F店のも 
のは, 持ってきた人が値段を決めるから, 買いやす 
いように, 値段を決めるから, 値段は違っても味は 
同じだと思います。 
T 値段が違う。 値段がどう違うの? 
C 9 F店は, 決めた値段で, S店は, 買われるよう に 
値段をしたんだと思います。 
T F店は, 農家の人が値段を決めていたよね。 
C IO 宮崎県産だから違いから, 持ち運びに時間がかかつ 
て, 新鮮じやなく なってしまうけど, F店は加東市 
産なので, すぐに運べて新鮮なんだと思います。 
C I I S店は, F店のよりも大根が大きいけど, 値段が 
違う し, 値段が高い。 F店のお店は, 農家の人が決 
めるんだと思います。 
T 高いと言ったけれど, 何かつながりますか。 高いと 
言ったけれど。 
C I2 F店の方は安い。 
【資料1 】 F店のまわりの様子 (写真) 
【資料1 】 は場所に関するものである。 子どもの発言で 
は, 主に 「畑とF店との距離」, 「住宅地とF店との距 
離」, 「S店とF店 との距離」 に関するものがあった。 
「畑とF店との距離」 に関するものと して, C I は, 
店のまわりにある畑とそこでつく られた野菜がF店に運 
ばれるまでの時間から考えている。 C 8 は, 前単元で学 
習したH さんの大根がつく られている畑とF店との距離 
からから考えている。 
「住宅地とF店との距離」 に関するものと しては, C 
4 とC 7 の発言がある。 F店が買い物客の行きやすい場 
所にあるという考えである。 C 4 もC 7 も, 畑と住宅地 
とF店の距離関係を統合的にとらえ, 農家の人が F店へ 
運びやすいことにも言及している。 
「S店とF店との距離」 について考えているのは, C 
3 の発言である。 双方の店が近いからこそ, ついでの買 
い物がしやすいという ものである。 
【資料2】 は, S店, F店の表示シールの違いから, 価 
格, 販売促進, 商品に関する資料である。 
Io ￥l98 a ・ 
1flO nmi s店 F店 
【資料2 】 大根の表示シール
「価格」 に関する子どもの発言には, C 8 , C 9 , C 
11, C I2, C I3, C I4がある。大きさが多少違う大根と 
いえども, F店の方がS店に比べて断然安いという事実 
である。 その違いが生じる理由について, C I I は価格の 
決まり方, C 8 とC I3は距離や輸送コストから考えてい 
る o 
また, 「販売促進」 (生産者の名前が示してあること) 
に関しては, C I4, C I6が言及している。 生産者の名前 
が示してあることが, 消費者にとって安心感を与えるこ 
とについても考えている。 
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C I3 S店の方は, 宮崎県から運んで時間がかかるから
値段も上がるんだと思います。
C I4 作った人の名前が書いてあると, 安心して, 安全
なんだと思います。
T Hさんの名前が書いてあるとないとでは, 便利だし,
安心, 安全だよということですね。 信頼できるよね。 




ので, しなびてしまってますけど一 ・。 こちらが198
円。 こちちが70円。 128円違いますよ。




C I7 他には絶対に負けないという ところで, 農家の人
がおいしい野菜を作って売ってく れるという自信が
あるんだと思います。
C I8 絶対に負けないという ところが大切だと思います。
理由は, そう でなければ, S店の近く にお店を建て
ても, 売り上げは変わらないから, 近く で同じ野菜
を売っても絶対負けない自信があるんだと思います。 
T 場所だけでなく商品もだという ことだよね。





T さて, いつものよう に, 仲間分けして, 黒板にまと
めました。 5 つに分けています。
T それぞれ, ここは?
C (全体で) ①場所, ②値段, ③商品, ④売り方, ⑤
大事にしていること。 (略)
C 20 F店は, いろんな作戦を立てているからS店の近
く にできたのだと思います。
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【資料3 】 は, 経営理念 ( F店が大切にしていること) 
に関する資料である。 
【写真2 】 本時の板書記録
C I7 とC I8は 「絶対に負けない」 という店長の言葉に
着目して発言している。 特にC I8は, 同じ場所でも, 商
品で差をつけなければならないのではないかと考えてい
る。 C I9は, しなびたものを置かないことを作戦と して
とらえ, 消費者の視点からも
考察している。 
えるものである。 交流の結果, S店, F店ともに, 新鮮
で安心 ・ 安全な商品(Product : 商品) を多く取り揃え
ること, 人が来やすく て仕入れにも便利なところ(Plac 
e : 場所) , 買いやすい価格 (Price : 価格) , 見やすく買
いやすい (Promotion : 販売促進) を戦略と して, 買う
人の工夫に合わせていることを明らかにした。 また, 店
側が大切にしている経営理念(Policy) も加え, これら
を総合した5 Pは, S店やF店だけに限らず, 他の多く
の店にも共通していえることであることも明らかにした。
(浅野光俊) 





マーケット ・ ボンマルシェと近年その数を増やし, 売上
高を伸ばしているフ アーマーズマーケッ ト ・ フレスコ社
店を中心に取り上げ, スーパーマーケットのすぐ近く に, 
なぜ, フ アーマーズマーケッ ト を立地したのか, その社
会的背景を複数の資料から読み取ることが目的である。
その読解過程は, 図 1 「お店のひみつにせまる! 」 の
読解過程に示す通り, 大事にしていること (理念 policy) , 
場所 (販売チャネルPlace) , 製品 (Product) , 値段 (価




では, 「たく さんの人がスーパーマーケ ッ トへ来るこ と
ができるよう に, 様々な工夫 ・ 努力がされている。」 こ
とを, 子どもの興味 ・ 関心に基づいた調べ学習を中心に







を他の事例に転移 ・ 応用できるよう にするためには理論
が必要である。 マーケティ ングは, マーチャンダイ ジン
グmerchandising (適当な財またはサービスを適当な場
所 ・ 数量 ・ 価格で販売するのに伴う計画) の第一歩であ
る。
マーケティ ングとは, ビジネスを考えるフレームワー
クの一つで, 製品 (Product) , 価格 (Price) , 販売チャ
ネル (Place) , 販売促進 (Promotion) の四つの基本要素
に, 今回は, 企業理念 (Policy) を加え, 5 Pで単元構
成を行っている。 さらに, 本時では, お店の多様な販売
戦略を 「立地戦略」 という視点から迫っている。 立地戦
略には, ①立地選択②立地適応③立地創造という3 つの
ベク トルがあるが, 本時では, 立地選択を取り上げ, 近
接立地 (アクセシビリ テイaccessibil ity) の利点を 5 P 
の観点で分析している。
お店の学習は, 消費行動が, 消費という点だけでなく, 
生産, 廃棄, 金融, 行政, 法律, 家庭生活など多くの関
連性を追究できる教材である。 よって, お店の多様な側
面のどこに焦点化させて, 組み立てていけるのかが課題
になってく る。 そのためには, 地域や日本の生産や販売
活動について経済学の概念や理論を理解し利用しながら
図 1 「お店のひみつにせまる! 」 の読解過程
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考えることが必要である。 マーケティ ング理論は, 流通
や販売, 消費など経済的な視点からトータルに把握でき
る理論である。 この理論は, 授業づく りにおいて, 地域
社会の事象相互の意味連関を明らかにする上で, 有効な
役割を果たすことができる。 本時の読解力形成過程は,
チェーン展開をしている地元のスーパーマーケッ ト ・ ボ
ンマルシェでは野菜を販売しているのに, なぜ, すぐ近

















解力形成の方法である, 情報の収集, 情報の解釈, 推論
の省察の 3 つの段階に分類し (表 1 ) , その形成過程を
検討する。
- トにおける主な記述内容
次 時 読解力形成のための方法 (情報の収集 : 破線, 情報の解釈 : 実線, 推論の省察 : 波線) 
1 1 今日のじゆぎよ うでわかったこと, これから知りたいことで, 
_
国産のものが新せんで安全安心で信頼できることだし, アー レ ル 
ギ一ー? 策L _を大切にしてい_る ことがわかったし, 外国のものは安心安全じやなく て日本のものと違って信頼できないことも 
わかりました。 これからももっと大切にしていることや, 気をつけていることを今日より もこの社会の時間で学びたいと思い 
ました。 
2 6 お店の秘密にせまる 
資料 1 372号線の様子 道路が広いから車が入りやすい。 魚肉野菜が運びやすく て便利。 
資料 2 ボンマルシェのまわりのようす(空中写真) 道路がいつぱい_あって, _北の方にいつばい家があって_歩いてボンマ 
ル、ンエにこられ_るからお客さんが増えるし, 売れる量も, 駐車場の場所を使わなく てすむこと。 
資料 3 ボンマルシェのようす 駐車場が広し'から, たく さん車がとめられる。 だからよく 売れるc, 
まとめ 道路が広いから車が入りやすく て広いから
_
魚肉野菜が運びやすく て便利ということが, 資料からわかりました。鞋 流場のことで, 駐 場が広いから 車がいつぱい止められて, お客さんがいつぱいく るんだと思う し, 今の場所にできたんだと 班思います。 北の方に家がいつぱいあってボンマルシェに近いから, 歩いていけるし, 自 云車でも車でもいろんなものでボンマ ルシェに行けるから, 今の場所にボンマルシェができたんだと思います。 102けん。 7 学習問題 なぜ丸ごと1 本と1/2 で売っているのか。 予想 1 本で売っているのを買う人は4 人家族や 5 人家族とかで家族が多い人が買えて, 1/2 を買う人は一人暮らしや二人暮 らしの人が買えて, お客さんの人数や好みのものが買えるように, 丸ごと1 本と1/2本で売つているんだと思いました。1/2を 買うお客さんは今日のご飯に少し使いたい人が買ったりできるよう に1/2で売つているんだと思います。_たく さんの種類の大 根があれば売れるから丸ごと1 本や1/2で売つているんだと思います。 もしかしたら1/2の大根が 1 本で切った部分とかに虫と かに食べられていたらお店に出せないから そういうのを切り落と しているんだと思います。 仮説 丸ごと1 本の大根と1/2の大根を買う人の好みで, たく さんの種類があったり したら売れるから, 丸ごと1 本の大根と 1/2 の大根をボンマルシェでは売つているんだと思います。 8 資料 1 家の家族の人数 人数調べ。 6人以上とかいるからご飯をつく るときいつばいいるから1 本で売っていると思います。 資料 2 大根のひみつ 甘い辛い まとめ 丸ごと1 本 , 1/2で大根を売るのは, お客さんの好みはそれぞれ違うからボンマルシェは売つているんだと思う し, M欲しい量があるから丸ごと一本や1/2で売つているんだと思います。 あと, 甘いところと辛いところの女 き嫌いがあるから大 _根を丸ごと1 本と1/2本で売つているんだと思います。 9 学習問題 なぜボンマルシェにはたく さんの人が集まってく るんだろう。 まとめ 今日の学習でわかったことは, nお客さんはたく さんの種類があったり, 自分の女 みに合うようなお店がいいと思う し, たく さんの種類があったらお客さんはすぐ今日のご飯の献立が頭に思いつく と思う し, いいお店だと思うから, たく さんのお 建客さんが集まるんだと思 し, きい道路に大きい駐車場だからお客さんが来やすいからたく さんのお客さんが まるんだと 思います。 11 学習問題 なぜ, 同じ野菜を売っているのに, ふれすこ社店はボンマルシェの近く にできたのだろう。 予想 ふれすこには肉や魚は売っていないからボンマルシェの近く にふれすこ社店ができたんだと思います。 ふれすこ社店で 売っている野菜は加東市のものだから, 新鮮だけど好みがそれぞれだから近く にできたんだと思います。 12 資料1 ふれすこ社店のまわりの様子 資料2 大根の表示シール 資料 3 山口店長の話 まとめ ふれすこ社店がボンマルシェの近く にできたのは, 大根の表示シールはイ った人の名前が書いてあるし ボンマルシェ 解に買いに行って野菜が少しふれすこより高かったら, ふれすこ社店のほうが安いからあとで買いに行こう と思う人がいるから こ、。 地元の野菜で新鮮でお客さんが安心安全で心配させないようにだと思う し, 農家の人たちの田んぼや畑に近いから 同じ 野菜を売つてい るの にポ ンマ ルシ ェの近く にで きた んだと思います。 3 14 学習問題 ボンマルシェとふれすこに共通していることについて考えよう 自分の考え お客さんが求める店があれば儲かるけど 安心 ・ 安全 ・ 安さも大切にしたら, もっと売り上げがあがる。 新せん さ と _かが大切な こと を学 びました 。 
社会科固有の 「読解力」 形成のための授業構成と実践分析( V ) 
第 1 次では, 学校近隣の 2 店舗の比較から学習問題を
把握している。 第2 次では, 2 店の立地や販売の工夫に
関する学習問題から, それぞれについて複数の予想を行




で自身の推論を振り返っている。 第2 次では, このよう
な学習問題の設定, 予想の提出, 検証過程における解釈
の組合せによる推論とその省察が行われている。 第3 次











本単元は, 第一次 : 消費者の消費行動に関する情報の
入手, 第二次 : 販売者の販売戦略の探究, 第三次 : 消費
行動と販売戦略の関係の考察という構成になっている。 







である。 だが, 中学年の子どもの発達からすれば, それ
はかなり予定調和的な結論への誘導になる。 なぜなら, 




















を行う方法である。 そのために教師は, マーケティ ング
















トだけでなく, メリ ット( = 集積の利益) もあるはずで
ある。 現に, 単元指導計画の 8時間日 (本時) の学習活
動欄には, 「F店とS店が近いことにより, 相乗効果が







0 このよう に同じものを売る店が近く にあることで何か
双方に得することはないのだろうか?
0 この他にも, 同じ業種の店が近く にある事例はないか
な ? あるとすれば, それはなぜか考えてみよう。
これらの問いは, 仮に時間不足や資料不足によりすぐ
















マーケッ ト と フ アーマーズマーケッ トでは, 店の規模や
扱う商品の種類が異なることから, 安易に集積のメリ ッ




の都度更新されてゆく のである。 また, 3 学年の子ども
には, 認知発達の面でまだ無理だとする意見もあろう。 
だが, 本稿2.3.2で教師 (浅野) 自身が述べているように, 
第二次の初めの段階で 「なぜ, F店とS店が近く にある




よう に, 「なぜか考えてみよう」 と問題提起をすること
が重要なのである。 大人になれば自然にわかってく るの
ではなく, 常に社会の事実や問題に直面させ, 考えてみ
よう と示唆することが大事なのである。 そのことが, 個々
人により違いはあるものの, ある段階で納得のゆく見方






通して, 商店の秘密 (販売戦略) に関する理論一経営理
念・ 場所 ・ 商品 ・ 販売促進・ 価格の5 つのP の習得に
学級全体として成功したことである。 その概要は, 写真
2 (板書記録) と図1 (読解過程のウェブ図) に示した
通りである。





























く ないのである。 幸いにして, 本事例はその弊を免れた
ものの, もしも第三次のねらいを習得した知識の整理 ・ 
要約ではなく, 知識の活用に置いていたならば, 更なる
認識の深化を伴う読解力形成が可能になったものと推察
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